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ORANGE elevator

 Lille konsulentvirksomhed

4 faste medarbejdere | Kbh

- 1 medarbejder i Jylland O RAN G E
- Undervisning - veerksteder og e I ev atO I

workshops

 Praktisk hjeelp - kommunikation
0g marketing

- Strategi - forretningsplaner og
koncepter for private- og
offentlige kunder



Mit eneste formal er, at | skal tjene penge

| gider nemlig ikke bruge tid pa et projekt, der ikke tjener penge



Agenda

* Oplevelsesgkonomi

* Forretningsplan

* Prissaetning




Jeg ved det godt...

- ... | laver dette arbejde kl. 23 - fordi | ikke har mere tid.




Fokus for | dag

- Jeg har prioriteret bade at medbringe vidensgrundlag og hands-on veerktgijer,
| selv kan bringe med videre.

Hands-on
vaerktojer

Viden og
Inspiration







Hvorfor er oplevelses-taenkning interessant for jer?

Oplevelser er der hvor det bade bliver sjovt, meningsfuldt og potentielt
rigtig profitabelt.



“En kop kaffe, tak”

Kaffebonner Vand
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™COFFC3 COLLECTIVE
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Coffee Collective seelger kaffebonner, med varmt
vand heeldt over - men tager 40 kr. for en kop.




Kaffen er ikke leengere den primaere indtaegtskilde

Kaffebonner Vand
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Lidt historie; 4 faser | gkonomisk veerdiskabelse
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Forretningsplan

Mange forskellige mader at lave forretningsplaner pa - | far den “jyske” udgave



Hvorfor bruge tiden®

Skab enighed om koncept Ridecenter Vinterlejegaard

FORSIDE AKTIVITETER - LEJUCHEDER . EGEN REST/PONY BOOKING KONTAKT . VORES HESTE -

Skab klarhed om roller

Undga misforstaelser

Skab sammenhold

Test samarbejdet (inden det
koster penge)




| skal veere enige niveauet (hobby eller millioner)

Skal vi have 10 mennesker eller 50 busser igennem i 20167



-grste opgave for jer: Niveau

Tal om antal kunder/gaester i 2016, 2017 og 2020



Sammenhaeng mellem niveau og ressourcer?

De to vigtigste ressourcer for jer er typisk tid og penge til projektet



Forretningsmodel: De 7 P’er

| kKommer hele vejen rundt omkring projektet:

Product Place
Egenskaber Lokaliter
Indhola Timing
Kvalitet Flow
mm. m.m.
B et
De nye

Physical

Fysisk oplevelse
Sanserne
m.m.




lkke tid | dag

« Fa det lavet

- Find én ansvarlig (typisk
leadpartner)

 Kraever 4-8 timer

* Del den i projektgruppen

* Alle hjeelper og bidrager

- Mit input er gratis, sa send den
til mig, hvis | har lyst



Pengene - hvordan fordeler | kagen

Det er kun sjovt, hvis | tjener noget



Horisontalt samarbejde

* Eksempelvis et madmarked eller
“Small Danish Hotels”
(sammenslutning af kroer)

« Feelleskabet handler om at fa
kunderne til at komme til
markedet

* Herefter er det alles kamp mod
alle, om at treekke penge op af
lommen pa kunder

» Partnerne skal have et semi-ens
niveau for at fa kunderne tilbage,
men ellers er hver partner pa
dagen selvstaendig



Vertikalt samarbejde

- Eksempelvis Skaldyr fra
Limfjorden eller Svensk And

- Feelleskabet handler om at fa
kunderne godt igennem hele
oplevelsen

« Godt samarbejde er en
forudsaetning, fordi
overdragelse af geesterne skal
veere god

« Partnerne skal have et ens
niveau, for at fa kunderne
tilbage - alle er totalt afhaengige
af hinanden



Storste udfordring er ofte: Fordelingen af pengene



Hvad teeller?

e Det var min idé

 Det er mine heste

* Det er mig, som er ekspert |
Anden Verdenskrig

* Det er mig, som har flest
udgifter

* Det er mig, som bruger mest tid

- Det er mig, som er pa roven -
m.m.




2. Omkostninger

Sa hvor starter man?

Med lidt selv-indsigt.

Vi laver ikke en opskrift, men de
forste spadestik.




Prisen

- | skal have en god pris

* Prisen skal ikke veere latterlig
(lav eller hgj)

* | skal overveje, om der skal
veere en intro-pris i ar 1 (fa gang
| projektet)

- Betalingsform og betingelser er
vigtige for jeres cash flow

* Alle | projektet skal vaere enige



Opgave for jer: Prisen pa jeres oplevelser



Omkostningerne

* Det er ikke gratis

- Jeres tid har ogsa en veerdi (|
kunne jo have tjent penge
andre steder eller laest en bog)

- Skal | lave investeringer?

- | skal overveje hvor meget | vil
investere (penge og tid)

* | skal vaere helt rlige overfor
hinanden, omkring jeres
udgifter, cash flow udfordringer
m.m.




Opgave for jer: Omkostningerne pa jeres oplevelser



Profit

Forventninger kan vaere meget
forskellige

For nogle, males succes i andet
end penge

Afledte effekter for jeres andre
forretninger bagr medtages

| bar vaere enige om et
“succesniveau”

| skal fejre, nar | far succes




| ma gerne ringe eller skrive til mig

Jeg skal nok selv sige fra...
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